Philipp Riediger,
geschéaftsfiuhrender
Gesellschafter der
Agentur Combera,
Uber die optimale
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am POS zur FuBball-
Europameisterschaft

,,Ohne einen Cent
Preissenkung"

Welche Produktkategorien
stehen bei der FuRball-EM im
Mittelpunkt?

Gut verkaufen wird sich alles
rund um das Thema Grillen, Par-
ty und Brotzeit, also Bier, Bier-
mixgetranke und Spirituosen -
hier vor allem Sondereditionen,
naturlich auch Softdrinks und
das klassische Partyzubehor wie
Chips, SuRwaren, Knabberarti-
kel und Snacks. Wichtig sind
auch Convenience-Produkte,
denn nicht jeder Fan hat die
Zeit und Lust, ein richtiges WM-
Buffet selbst zu kreieren

Wie sehr sollen Frauen in die
Thematik eingebunden wer-
den?

Frauen machen mittlerweile
fast die Halfte der FuRballfans
aus Vor allem die unter 30-Jah-
rigen sind Uberdurchschnittlich
konsumfreudig und stark an
Mode und Kleidung interessiert.
Deshalb werden in Zukunft
auch neue Branchen wie Mode-
marken und Schmuckhersteller
vermehrt von einem Grof3event
wie der EM profitieren.

Wie sollte die Flache genutzt
werden?

Der Handel muss fir die Promo-
tions, die von der Industrieseite
angeboten werden, attraktive
Aktionsflachen bieten und nicht
nur eine Ecke, in der Sonder-

platzierungen zusammenge-
schoben werden Die hohe
Schule des POS-Marketings be-
ginnt bei der Schaffung von
EM-Themenwelten und Erlebnis-
platzierungen, die fur deutliche
Markenprésenz sorgen und mit
unterschiedlichen Mechaniken
kombiniert werden kdénnen
Gro3 angelegte Aktionen mit
Eventcharakter, die mit Perso-
nalunterstiitzung durch Promo-
ter arbeiten, ermdglichen einen
direkten Dialog mit dem Ver-
braucher und bringen unmittel-
bares Feedback und nachhalti-
gen Erfolg

Wie sollte kommuniziert
werden?

Zum Beispiel durch Anzeigen-
schaltungen und Handzettel-
werbung Wichtig dabei ist,
dass der Handel hier Regie
fuhrt und das Angebot konse-
quent an seiner Zielgruppe aus-
richtet, das heilt eine gezielte
Vorauswahl geeigneter Sorti-
mente trifft. Ubrigens: Die
Kombination von Handzettel
und Display ohne Preissenkung
fuhrt zu einer Verdoppelung des
Absatzes. Mit der Kombination
von Multibuys, Handzettel und
Display lasst sich der Absatz so-
gar verdreifachen - ohne auch
nur einen Cent Preissenkung.
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